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 گذاری قیمت  بحران   از   رفت برون 

 انقباضی   اقتصاد   در   مهندسی   های شرکت   برای  فروش   نوین   راهکارهای 

 تلخ  شکست   یک  روایت   مقدمه:

دهند و مشتریان راحتی شکست می های ما را در مناقصات بهدر شرایطی که رقبا قیمت
صنعتی دیگر حاضر به پرداخت هزینه برای کیفیت برتر نیستند، آیا واقعاً مشکل از بازار 

  است یا از درون سازمان ما؟

را به خود مشغول  آریا   شرکت این سؤالی است که ذهن مهندس احمدی، مدیرعامل 
ها و تجهیزات خاص صنعتی، نامی بود. او که در حوزه مهندسی و ساخت پمپ  کرده

آشنا داشت، با اضطراب ایمیل را باز کرد. محتوای ایمیل، حکم تیر خلاص بود: »با 
رساند شرکت ... در مناقصه اخیر، برنده شده است. با آرزوی احترام، به اطلاع می 

ناقصه بزرگی بود که ظرف دو ماه از موفقیت برای آن شرکت محترم.« این دومین م
های چینی، بلکه  نه تنها در رقابت با شرکت آریا   شرکت داد. قیمت پیشنهادی دست می 

حتی با رقبای داخلی نیز فاصله معناداری داشت. مهندس احمدی از عملکرد تیم 
ن اش مطمئن بود، محصولاتشان از بالاترین کیفیت برخوردار بودند، اما چرا مشتریا فنی 

دانست که در شرایطی که »کیک اقتصاد حاضر به پرداخت آن قیمت نبودند؟ او می 
شود«، مشتریان صنعتی بیش از هر زمان دیگری به قیمت تر می کوچک و کوچک

اند. این شکست، پایان یک چرخه طولانی و پرزحمت مذاکره بود و  حساس شده
افتد؟ آیا کیفیت دیگر  اق می کرد: چرا این اتفپاسخی در ذهنش ایجاد می سوالات بی 

تر از همه، چگونه باید در این بازار جدید رقابت کرد؟ این مقاله  اولویت نیست؟ و مهم
تلاشی برای پاسخ به همین سوالات است، با تمرکز بر علل، تحلیل رفتار مشتریان 

 صنعتی و ارائه راهکارهای عملی برای بقا و رشد. 
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 است؟   بالا   ما   های قیمت   چرا  -   بحران   کالبدشکافی   اول:   بخش 

های های مهندسی، اغلب در ناکارآمدیگذاری بالا در شرکتریشه اصلی چالش قیمت
ل شده  داخلی نهفته است، واقعیتی که نادیده گرفتن آن به یک معضل ساختاری تبدی 

است. مدیران اغلب تمایل دارند علت را به عوامل بیرونی مانند رقبا یا شرایط متلاطم  
بازار نسبت دهند، در حالی که بخش قابل توجهی از آن از درون سازمان نشأت 

های گذاری، بلکه نشانی از ناکارآمدیگیرد. این مسئله نه تنها یک مشکل قیمتمی 
است. بر اساس یک پژوهش منتشر شده در مجله معتبر تر در فرآیندهای داخلی عمیق 

Review Business Harvard  های از مدیران شرکت درصد  ۴۵، ۲۰۲۲در سال
سازی فرآیندهای داخلی، به ویژه در اند که عدم بهینهتولیدی اذعان داشته-مهندسی 

ی گذار ، عامل اصلی ناکارآمدی قیمتتولید  چرخه  مدیریت   و   هزینه   کنترل های بخش
شود که قیمت نهایی محصول ها، باعث می آنهاست. این فقدان شفافیت در هزینه

های پنهان و غیرضروری تعیین شود و شرکت را در رقابت با  بدون در نظر گرفتن هزینه
 تر بازار، در موضع ضعف قرار دهد. بازیگران چابک

 غیربهینه   و   پنهان   های هزینه   . ۱.۱

های مدیریتی قدیمی استفاده  ی، از سیستمهای سنتی مهندس بسیاری از شرکت
ها  شود. این هزینه( بالا می Overhead Costsهای سربار )کنند که منجر به هزینهمی 

آلات قدیمی، مصرف بالای انرژی، و ضایعات تولید است. برای شامل نگهداری ماشین
Lean های کارگیری سیستمنشان داد که با به ۲۰۲۱مثال، یک مطالعه موردی در سال 

Manufacturing    وSigma Six از  درصد   ۱۸، یک شرکت تولید پمپ توانست
های تولید خود را کاهش دهد. این کاهش هزینه مستقیماً بر قیمت نهایی هزینه

 کند. تر می گذارد و شرکت را در مناقصات رقابتی محصول تأثیر می 



شرکت تابان« در فرآیندهای  های تولیدی ایرانی مانند »بسیاری از شرکت ایرانی:  مثال 
های مدیریت مالی پراکنده استفاده افزارهای طراحی قدیمی و سیستمخود از نرم

های های طراحی را به صورت دستی وارد سیستمکنند. مهندسان مجبورند دادهمی 
بر بودن، مستعد خطا است و منجر به  تولید و مالی کنند، که این فرآیند علاوه بر زمان

جامع، باعث پنهان ماندن   ERPشود. نبود یک سیستم کاری می واد و دوبارهضایعات م
شود. در های واقعی تولید و سربار و در نهایت، افزایش غیرواقعی قیمت می هزینه

های خود را دقیقاً افزارهای یکپارچه، هزینهتر با استفاده از نرمحالی که رقبای کوچک
 کنند. رصد و بهینه می 

 اقتصادی   ارزش   جای   به   فنی   کیفیت   ر ب   تمرکز   . ۱.۲

های مهندسی، به دلیل تمرکز بیش از حد بر کمال فنی، اغلب محصولات را بیش  شرکت
کنند. این به معنای افزودن  ( می Over-engineeringمهندسی« )از نیاز مشتری »فوق

 دهد، اما مشتریانهای تولید را افزایش می هایی است که هزینهها و قابلیتویژگی 
حاضر به پرداخت پول اضافی برای آن نیستند. در شرایط رکود، مشتریان به جای 

با کمترین قیمت ممکن نیاز دارند. آمارها نشان  کافی"   "کیفیت بالاترین کیفیت، به  
های ، به جای ویژگی B2Bهای خرید در بخش گیری از تصمیم  درصد  ۰۰ دهد که می 

انجام   (Ownership of Cost Total)  مالکیت   هزینه   و   کلی   ارزش فنی، بر اساس 
 شود. می 

فرض کنید »شرکت فردا« برای یک مناقصه پالایشگاهی، پمپی با جنس  ایرانی:  مثال 
دهد، در حالی که  ( پیشنهاد می Super Duplex) قیمت گران   زنگ   ضد   فولاد پروانه 

یه ( نیاز دارد. توجDuplex) استاندارد  زنگ   ضد   فولاد مشخصات فنی مناقصه تنها به 
مهندسان این شرکت این است که "این محصول عمر بیشتری دارد و در برابر شرایط  

تر است". اما در شرایط کنونی بازار، مشتری )پالایشگاه( به دلیل فشار  سخت مقاوم
حلی است که فقط نیازهای فعلی پروژه را با کمترین هزینه اولیه مالی، به دنبال راه



فایده،  مهندسی« بی الاتر »شرکت فردا« به دلیل این »فوقبرآورده کند. پیشنهاد قیمت ب
مدت های کوتاهشود، زیرا مشتری به دنبال کاهش هزینهمنجر به باخت مناقصه می 

های عملیاتی فعلی او کمک  است و به مزایای بلندمدت که مستقیماً به کاهش هزینه
 دهد. کنند، اهمیتی نمی نمی 

 تأمین   ه زنجیر   در   پذیری انعطاف   عدم   . ۱.۳

تواند به یک  خرید عمده مواد اولیه با قیمت ثابت، در شرایط نوسان نرخ ارز و تورم، می 
تر ریسک بزرگ تبدیل شود؛ در حالی که یک شرکت مهندسی با زنجیره تأمین چابک

(Agile Supply Chain می )های مناسب و مذاکره تواند با خرید مواد اولیه در زمان
های های خود را به خوبی مدیریت کند. پژوهشلف، هزینهکنندگان مختبا تأمین

هایی که در مدیریت زنجیره تأمین خود دهد که شرکتنشان می  ۲۰۲۳جهانی در سال 
های خرید مواد اولیه  در هزینه درصد  ۰  تا   ۵اند، به طور متوسط نوآوری کرده

 اند. جویی داشتهصرفه

های خود، به  های خاص مورد نیاز پمپینگ»شرکت پویا« برای تأمین بلبر ایرانی:  مثال 
ها را از یک یک واردکننده انحصاری در تهران وابسته است. این واردکننده نیز بلبرینگ

های کند. با افزایش ناگهانی نرخ ارز و یا اعمال تحریمکننده در آلمان تهیه می تأمین
دلیل نداشتن رود و »شرکت پویا« به جدید، قیمت این قطعات به شدت بالا می 

جایگزین، مجبور به خرید با قیمت جدید و در نتیجه افزایش قیمت نهایی محصول  
کننده داخلی و خارجی های رقیب که با چند تأمینشود. در مقابل، شرکتخود می 

توانند به کنند و یا خود توانایی ساخت برخی قطعات را دارند، می تر کار می کوچک
ها، در مناقصات نشان داده و با مدیریت قیمتسرعت به شرایط جدید واکنش 

 تر عمل کنند. رقابتی 

 



 چابک   و   نوپا   های شرکت   مزایای   و   ها چالش   . ۱.۴

های نوپا و تازه تأسیس ایرانی در حوزه های بزرگ و جاافتاده، شرکتدر کنار شرکت
د.  تر هستنهای رقابتی های فراوان، اغلب قادر به ارائه قیمتمهندسی، با وجود چالش

آلات های سربار سنگین مانند اجاره کارخانه بزرگ، ماشینها فاقد هزینهاین شرکت
های کوچک و متخصص، و ها معمولاً با تیممستهلک و نیروی انسانی مازاد هستند. آن

تر )مانند فضای کار اشتراکی یا دفاتر کوچک( فعالیت  های کاری مدرندر محیط
های روز استفاده کرده و  دهد تا از فناوریها اجازه می کنند. این ساختار چابک به آنمی 

 های خود را به شدت پایین نگه دارند. هزینه

یک استارتاپ مهندسی نوپا به نام »استارتاپ نوین« را در نظر بگیرید.  ایرانی:  مثال 
افزارهای طراحی سه این شرکت به جای داشتن یک کارگاه بزرگ، با استفاده از نرم

های تر و تخصصی که مجهز به دستگاههای کوچکته و قرارداد با کارگاهبعدی پیشرف
CNC  کند. »استارتاپ نوین« با حذف مدرن هستند، قطعات مورد نیاز خود را تولید می
آلات قدیمی و های نگهداری ماشینهای ثابت )مانند حقوق نگهبان، هزینههزینه
ارشی با کیفیت بالا را با قیمتی به های سفتواند پمپهای بالای انرژی(، می هزینه

های سنتی مانند »شرکت آریا« ارائه دهد. این رویکرد، تر از شرکتمراتب پایین
  معنای   به  لزوماً   دیگر  کیفیت کند: مشتریان صنعتی را متوجه یک حقیقت مهم می 

  از   استفاده   و   هوشمندانه   مدیریت   نتیجه   بلکه   نیست،   بزرگ   کارخانه   یا  بالا  قیمت 
های قدیمی  های چابک، فشار مضاعفی بر شرکتاین شرکت است.  نوین   های ی فناور 

 سازی فرآیندهای داخلی خود باشند. ها نیز به فکر بهینهکنند تا آنوارد می 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 قیمت   به  کیفیت  از   -   انقباضی   اقتصاد   در   صنعتی   مشتری   دوم:   بخش 

ان صنعتی  در شرایطی که اقتصاد به اصطلاح »در حال انقباض« است، رفتار مشتری
  ریسک   کاهش ها از کیفیت محض و نوآوری به سمت های آنشود. اولویتدگرگون می 

کند. این تغییر در رفتارهای خرید، به ویژه در تغییر می   بودجه  سازی بهینه   و   مالی 
تری روبرو ای جدیهای بودجههای کوچک و متوسط ایرانی که با محدودیتشرکت

 ت. هستند، به وضوح قابل مشاهده اس

 گیری تصمیم   های اولویت   تغییر   . ۲.۱

کنند و تنها بر تری پیدا می های خرید و مدیریت مالی، نقش پررنگدر این شرایط، تیم
گیرند. حتی اگر مدیر فنی بداند که یک پمپ با کیفیت تصمیم می  اولیه   قیمت اساس 

مدت خواهد داشت، اما فشار مدیر مالی  های نگهداری کمتری در طولانی بالاتر، هزینه
تر در اولویت قرار های ارزانشود که گزینههای جاری، باعث می برای کاهش هزینه



از   درصد   ۸۵خرید در شرایط رکود،  در مورد رفتارهای Deloitteگیرند. بر اساس گزارش 
کنند و هر خرید جدید های خود را به شدت محدود می ها در این دوره، بودجهشرکت

  های جویی صرفه ، بر بلندمدت مزایای ها به جای باید توجیه مالی قوی داشته باشد. آن
 کنند. تمرکز می   مدتکوتاه 

سازان« که یک کارخانه تولید کاشی و سرامیک است، به شرکت »کاشی  ایرانی:  مثال 
دنبال جایگزینی یک پمپ قدیمی در خط تولید خود است. مهندس فنی شرکت 

تواند تا با تکنولوژی پیشرفته و مواد اولیه با کیفیت، می  آریا  شرکت داند که پمپ می 
دلیل نقدینگی پایین و  از مصرف انرژی را کاهش دهد. اما مدیر مالی شرکت به  ۴۰٪

تر از پایین ٪۳۰فشارهای بازار، تنها حاضر است پمپی را خریداری کند که قیمت آن 
تر از یک شرکت ناشناس چینی باشد و است، حتی اگر پمپ ارزان  آریا   شرکت پیشنهاد 

در مورد کاهش   آریا   شرکت صرفاً نیاز فوری را برطرف کند. در این شرایط، توجیهات فنی 
اهمیت  های عملیاتی بلندمدت، در مقابل نیاز فوری به حفظ نقدینگی بی هزینه

 شود. می 

 مشتری   ریسک   کاهش   های استراتژی   . ۲.۲

های زیر را در پیش در مواجهه با عدم قطعیت اقتصادی، مشتریان صنعتی استراتژی
 گیرند: می 

ها به سراغ  بسیاری از شرکت »کافی«:  کیفیت   و   تر پایین   قیمت   با  خرید  •
تر،  تر و استانداردهای پایینروند که با قطعات ارزانلیدکنندگان داخلی می تو

دهند. برای مثال، یک شرکت کوچک فعال در  تری ارائه می های رقابتی قیمت
های حوزه پتروشیمی، به جای خرید یک پمپ پیچیده از یک شرکت معتبر، پمپ

کند، حتی اگر مختلف تهیه می  تر را از چند تولیدکنندهتر با مواد اولیه عمومی ساده
 ها به تعمیر و نگهداری بیشتری نیاز خواهند داشت. بداند که این پمپ



ها ضرورت حیاتی وجود های توسعه یا نوسازی که برای آنپروژه خرید:   در   تأخیر  •
افتند. یک کارخانه تولید مواد غذایی که قصد داشت خط ندارد، به تعویق می 
زی کند، به دلیل عدم اطمینان از وضعیت اقتصادی و انداتولید جدیدی را راه

ها، را برای یک سال به تأخیر فروش، خرید تمامی تجهیزات، از جمله پمپ
 اندازد. می 

کننده، مشتریان با  برای کاهش وابستگی به یک تأمین متعدد:   منابع   از   تأمین  •
قسیم  ها تهای کوچک را بین آنکنند و حتی سفارشچند فروشنده مذاکره می 

 کنند. می 
یابد. در این فشار بر فروشندگان برای کاهش قیمت افزایش می  شدیدتر:  مذاکره  •

های رقبا، فروشندگان را مجبور  ها با استفاده از قیمتمرحله، مدیران خرید شرکت
 کنند. به کاهش حاشیه سود می 

فروش دهد که میانگین زمان چرخه های اخیر نشان می های فروش در سالبررسی داده
(Sales Cycle  در بخش تجهیزات صنعتی، در شرایط رکود ) تر طولانی  درصد   ۳۰  تا

 شود. می 

 حساس   شرایط   در   اعتماد   ایجاد   در   فروشنده   نقش   . ۲.۳

در این شرایط، وظیفه فروشنده فراتر از ارائه یک پیشنهاد قیمت است. فروشنده باید  
تبدیل شود که به مشتری کمک کند تا توجیه مالی پروژه   فنی  و   مالی   مشاور به یک 

های دقیق از سازمانش به تصویب برساند. این کار با ارائه گزارشخود را در داخل 
برای محصول در بلندمدت،  ترپایین   نگهداری   های هزینه و   (ROI)  سرمایه   بازگشت 

 پذیر است. امکان

سازان« که یک شرکت مهندسی کوچک است، در فرض کنید »شرکت راه ایرانی:  مثال 
سازان« میایی است. مدیر فروش »شرکت راهحال مذاکره با یک کارخانه تولید مواد شی



گذارد. او با استفاده از به جای صرفاً ارائه قیمت، با تیم فنی مشتری جلسه می 
قیمت از بازار چین،  های فنی و مقایسه دقیق محصول خود با یک محصول ارزانداده

 دهد که پمپ چینی به دلیلکند. این گزارش نشان می یک گزارش تحلیلی تهیه می 
بیشتر از پمپ »شرکت   ٪۴۰تر، در طول دو سال، مصرف برق بالاتر و عمر مفید کوتاه

سازان« برای مشتری هزینه خواهد داشت. مدیر فروش این گزارش را به مدیر مالی  راه
کند که پرداخت هزینه اولیه بالاتر برای پمپ »شرکت دهد و ثابت می مشتری ارائه می 

  های هزینه   کاهش و یک راهکار برای  هوشمندانه  گذاری یه سرماسازان«، در واقع یک راه
است. این رویکرد، در نهایت اعتماد مشتری را جلب کرده و منجر به پیروزی  بلندمدت

 شود. سازان« در مناقصه می »شرکت راه

 قرارداد  تا   بازاریابی  از  -   عملی  راهکارهای   سوم:   بخش 

وچک مهندسی باید فرآیند فروش های متوسط و کبرای مقابله با این شرایط، شرکت
تغییر دهند. این   محور«»ارزش محور« به یک فرآیند خود را از یک فرآیند »معامله

تحول نیازمند اتخاذ رویکردهایی نوآورانه و خلاقانه است که تمرکز را از روی قیمت 
 های جامع و ارزشمند منتقل کند. حلصرف، به روی ارائه راه

 ساده   زبان   به  ( Modeling alueV)  ارزش   سازی مدل   . ۳.۱

تمرکز کند. این کار به   محصول  کل   ارزش تیم فروش باید به جای تمرکز بر قیمت، بر 
  گذاری سرمایه دهد که قیمت پیشنهادی، نه یک هزینه، بلکه یک مشتری نشان می 
تواند با  های کوچک، این فرآیند نباید پیچیده باشد. تیم فروش می است. برای شرکت

اصلی خود همکاری کرده و یک گزارش ساده و شفاف از مزایای مالی  مشتریان
کند تا خرید را در داخل ها به مشتریان کمک می محصول خود تهیه کند. این گزارش
 سازمان خود به راحتی توجیه کنند. 



گران«، یک شرکت مهندسی متوسط در اصفهان است که  »شرکت صنعت ایرانی:  مثال 
کند. این شرکت قصد دارد یک  های نساجی را تولید می انهتجهیزات خط تولید کارخ

سیستم پمپاژ جدید با تکنولوژی اینورتر )کاهنده مصرف برق( را به یک کارخانه قدیمی  
گران« با همکاری مدیر فنی کارخانه نساجی، یک  بفروشد. تیم فروش »شرکت صنعت

د که با توجه به مصرف دهنها نشان می کند. در این گزارش، آنگزارش ساده تهیه می 
کاهش  ٪۲۵های برق صنعتی، سیستم جدید با برق فعلی سیستم قدیمی و نرخ

جویی مالی برای مشتری به صرفه تومان میلیون   ۱۵۰مصرف، سالانه مبلغی معادل 
های نگهداری و همراه خواهد داشت. علاوه بر این، با توجه به عمر مفید بالاتر، هزینه

یابد. تیم فروش این گزارش را به مدیر مالی کارخانه کاهش می   ٪۴۰تعمیرات نیز تا 
کند که با وجود قیمت اولیه بالاتر، محصول »شرکت  دهد و ثابت می ارائه می 
سازی  گرداند. این مدلماه، هزینه خود را به طور کامل بازمی  ۱۸گران« در کمتر از صنعت

تواند بر فاکتور قیمت د که می شوارزش، به یک ابزار قدرتمند در مذاکرات تبدیل می 
 غلبه کند. 

 ( B2B)   صنعتی   بازاریابی   و   فروش   فرآیند   سازی بهینه   . ۳.۲

توانند با اتخاذ رویکردهای نوین، بازاریابی و های کوچک و متوسط ایرانی می شرکت
 فروش خود را بهینه کنند. 

 تیم فروش باید به جای اصرار بر خرید، نیازهای واقعی  ای: مشاوره   فروش  •
های  های سفارشی ارائه دهد. این رویکرد در شرکتحلمشتری را درک کند و راه

توانند به  سازی است، زیرا مدیران ارشد خودشان می کوچک به راحتی قابل پیاده
صورت مستقیم با مشتریان در ارتباط باشند. برای مثال، مدیرعامل یک شرکت  

ازها را از نزدیک بررسی کرده و تواند با بازدید از کارخانه مشتری، نیکوچک می 
ها طراحی شده  پیشنهادی ارائه دهد که به طور خاص برای رفع مشکلات آن

 است. 



تولید محتوای ارزشمند مانند مقالات تخصصی، وبینارها و    محتوایی:   بازاریابی  •
های کوچک  تواند اعتبار شرکت را افزایش دهد. شرکتهای موردی می گزارش

توانند با بودجه کم نیز محتوای ارزشمند تولید کنند. برای مثال، یک مهندس می 
های کاهش مصرف انرژی در تواند یک وبینار ساده درباره »روشمتخصص می 

های پمپاژ« برگزار کند و یا مقالاتی در مورد »اهمیت انتخاب جنس سیستم
مناسب برای پمپ در صنایع شیمیایی« در وبلاگ شرکت منتشر کند. این محتوا  

 کند تا به شرکت شما به عنوان یک مرجع فنی اعتماد کنند.به مشتریان کمک می 
د الگوهای رفتاری  توان های فروش گذشته می تحلیل داده داده:   از   استفاده  •

افزارهای ساده ها کمک کند. نرمبینی نیازهای آنمشتریان را آشکار کند و به پیش
CRM های کوچک و  هزینه دارند، برای شرکتهای رایگان یا کمکه حتی نسخه

توان نقاط ضعف فرآیند ها، می متوسط مناسب هستند. با تحلیل این داده
 ود بخشید. ها را بهب فروش را پیدا کرد و آن

 مالی   و   ترکیبی  راهکارهای   ارائه   . ۳.۳

 تواند جذاب باشد: های ترکیبی می حلدر شرایط حساس مالی، ارائه راه

تواند یک راهکار جذاب برای مشتریان باشد.  این مدل می  تملیک:   شرط   به  اجاره  •
تواند ابتدا محصول را اجاره کند و در صورت رضایت، آن را خریداری  مشتری می 

تر، از محصول های کوچکدهد تا با پرداختها اجازه می این امر به آنکند. 
 استفاده کرده و ریسک مالی خود را کاهش دهند. 

تواند  به جای فروش پمپ، شرکت می  (: Service-a-As)   خدماتی   های مدل  •
شود. این مدل به برداری می »خدمات پمپاژ« را بفروشد که شامل نگهداری و بهره

اقتصاد ایران که دسترسی به نقدینگی برای خرید تجهیزات   ویژه در شرایط
تواند بسیار موفق باشد. به عنوان مثال، »شرکت  قیمت دشوار است، می گران

دهد که به جای خرید یک  راهکار نوین« به یک کارخانه سیمان پیشنهاد می 



ن ها بفروشد. در ای قیمت، »خدمات پمپاژ« را به صورت ماهانه به آنپمپ گران
قرارداد، »شرکت راهکار نوین« مالک پمپ است و مسئولیت نگهداری و تعمیرات 

آن را برعهده دارد. مشتری فقط هزینه استفاده از خدمات را بر اساس میزان  
کند. این مدل نه تنها  عملکرد پمپ یا به صورت حق اشتراک ثابت پرداخت می 

یان درآمدی پایدار و قابل  رساند، بلکه یک جرهزینه اولیه مشتری را به صفر می 
 کند. بینی برای شرکت مهندسی ایجاد می پیش

 



 رشد   و   بقا  برای  نوآورانه  های گام   -  پردازی   به  چهارم:   بخش 

  دو   انداز چشم پردازد. نگاه به های سنتی می این بخش به راهکارهای فراتر از استراتژی
متوسط برای رقابت،  های کوچک و دهد که شرکتدر بازار ایران نشان می  آینده  سال 

ها های ساختاری حرکت کنند. این گامباید از موانع سنتی عبور کرده و به سمت نوآوری
 برای بقا در یک بازار رقابتی و رشد در اقتصاد انقباضی ضروری هستند. 

 آینده(   به   )نگاه   خدماتی   و   پویا   قیمتی   های مدل   . ۴.۱

های کوچک  خ خواهند شد. شرکتگذاری ثابت منسوهای قیمتدر دو سال آینده، مدل
حرکت کنند. این به    (Pricing Dynamic)   پویا   گذاری قیمت و متوسط باید به سمت 

ها بر اساس شرایط بازار، حجم سفارش، یا حتی توان مالی  معنای تغییر قیمت
تواند با ارزیابی سابقه  مشتریان کلیدی است. برای مثال، یک شرکت کوچک می 

دهد در  ها اجازه می های خاصی را ارائه دهد. این امر به آنپرداخت مشتری، تخفیف 
 پذیرتر عمل کنند. شرایط نوسان نرخ ارز و تورم، انعطاف

که در بخش قبل به آن  (Service-a-As)  عملکرد«   ازای   به  »خدمات   مدل همچنین، 
اشاره شد، در دو سال آینده از یک گزینه به یک ضرورت تبدیل خواهد شد. . این مدل  

  درآمدی   جریان ،  تجهیزات  یکباره   فروش کند تا به جای های کوچک کمک می ه شرکتب
ایجاد کنند. برای مثال، »شرکت خدمات صنعتی« که در حوزه نگهداری و   پایدار

تواند با یک کارخانه تولید لاستیک کند، می ها فعالیت می تعمیرات تجهیزات کارخانه
تعمیرات در هر بار خرابی، مبلغ ثابتی را ماهانه قرارداد ببندد که به جای دریافت هزینه  

ای، و تعمیرات دریافت کند. این مبلغ شامل نگهداری پیشگیرانه، بازدیدهای دوره
بینی نشده را ندارد  های پیشاضطراری خواهد بود. در این مدل، مشتری دغدغه هزینه

 شود. ی مند م و »شرکت خدمات صنعتی« نیز از یک جریان درآمدی مطمئن بهره

 



 ساله(   دو   انداز )چشم   صنعتی  فروش   در   مصنوعی   هوش   و   فناوری   . ۴.۲

در دو سال آینده، هوش مصنوعی دیگر یک ابزار لوکس نخواهد بود، بلکه به بخشی از 
های کوچک و متوسط تبدیل خواهد شد. . فرآیند فروش و بازاریابی در شرکت

 ارد زیر استفاده کنند: توانند از ابزارهای هوش مصنوعی برای موها می شرکت

های مناقصات  های هوشمند با تحلیل دادهسیستم مناقصه:  های داده   تحلیل  •
توانند به صورت خودکار یک قیمت پیشنهادی گذشته و پیشنهادهای موفق، می 

بهینه و رقابتی ارائه دهند. این امر سرعت و دقت شرکت را در پاسخگویی به  
 دهد. مناقصات افزایش می 

های اقتصادی و الگوهای خرید مشتریان، هوش با تحلیل داده تقاضا:  بینی پیش  •
بینی کند. این  تواند تقاضای آینده برای محصولات خاص را پیشمصنوعی می 
ریزی تولید و موجودی خود را بهینه کرده دهد تا برنامهها اجازه می کار به شرکت

 های اضافی جلوگیری کنند.و از هزینه
توانند به  های چت و دستیارهای هوش مصنوعی می ربات هوشمند:  فروش  •

های اجتماعی پاسخ دهند،  سایت یا شبکهسؤالات فنی و عمومی مشتریان در وب
دهد تا بر روی ها امکان می که این امر بار کاری تیم فروش را کاهش داده و به آن

 تر تمرکز کنند. مذاکرات پیچیده

تواند از یک ید فیلترهای صنعتی می یک شرکت کوچک در حوزه تول ایرانی:  مثال 
های فروش خود استفاده کند.  و هوش مصنوعی برای تحلیل داده CRMافزار ساده نرم

دهد که کدام مشتریان به دلیل حجم خرید بالا، مستعد  ها نشان می این سیستم به آن
هایی بیشترین احتمال خرید وجود دارد.  خرید محصولات جدید هستند و در چه زمان

های بازاریابی هدفمند و دهد تا کمپینها به تیم فروش اجازه می این داده
 سازی شده را اجرا کرده و نرخ موفقیت خود را افزایش دهند. شخصی 



  مهندسی   های شرکت   برای   همکاری   استراتژی   هاست: اکوسیستم   آنِ   از   آینده   . ۴.۳
 کوچک 

است.   هااکوسیستم ها نیست، بلکه میان در دنیای امروز، رقابت دیگر تنها بین شرکت
تواند تمامی نیازهای یک مشتری این به آن معناست که یک شرکت به تنهایی نمی 
تواند یک  ای از شرکای استراتژیک، می پیچیده را برآورده کند، اما با همکاری با مجموعه

های کوچک و ه دهد. این رویکرد به ویژه برای شرکتراهکار جامع و ارزشمند ارائ
های دهد با منابع محدود، بر روی پروژهمتوسط حیاتی است، چرا که به آنها امکان می 

تر و سودآورتر رقابت کنند. این استراتژی، از یک گزینه به یک ضرورت برای بقا در بزرگ
 بازار آینده تبدیل خواهد شد. 

 کنیم؟   ایجاد   ری همکا   اکوسیستم   یک   چگونه 

به جای اینکه خودتان را یک تولیدکننده پمپ   مکمل:  های شرکت   با   همکاری  •
های کامل صنعتی ارائه حلببینید، خودتان را عضوی از یک شبکه بدانید که راه

تواند با یک شرکت تولیدکننده شیرآلات دهد. یک شرکت سازنده پمپ می می 
صنعتی یا یک شرکت نصب و  دهنده خدمات اتوماسیونصنعتی، یک ارائه

توانید یک پکیج کامل  هایتان، می اندازی همکاری کند. با ترکیب توانمندیراه
ارائه دهید که برای مشتریان ارزشمندتر از یک محصول واحد است. این همکاری 

دهد و در عین حال، به شما امکان  ریسک پروژه را برای هر دو طرف کاهش می 
ها تنهایی قادر به رقابت در آنتری شرکت کنید که بهدهد در مناقصات بزرگمی 

 نبودید. 

بندی آلات بستهسازان پویا« که در ساخت ماشین»شرکت ماشین ایرانی:  مثال 
های کنترل کیفیت  افزاری که سیستمتواند با یک شرکت نرمکند، می فعالیت می 

مکاری کند. کند، ه( را تولید می Machine Visionمبتنی بر بینایی ماشین )



بندی + سیستم کنترل  حل کامل و یکپارچه )ماشین بستهها با ارائه یک راهآن
توانند در بازار بسیار رقابتی خود، ارزش بالاتری را برای کیفیت هوشمند(، می 

 مشتریان فراهم کنند و از رقبای خارجی و داخلی پیشی بگیرند. 

ی بزرگ، به جای رقابت با  هادر پروژه (: Venture Joint)   مشترک   پیمانکاری  •
تراز خود همکاری کنید. با تشکیل یک  های کوچک همیکدیگر، با سایر شرکت
تر توانید دانش و منابع خود را برای انجام یک پروژه بزرگپیمانکاری مشترک، می 

دهد تا علاوه بر افزایش  ترکیب کنید. این استراتژی به شما اجازه می 
ی پروژه را نیز تقسیم کرده و اعتبار بیشتری در بازار های فنی، ریسک مال توانمندی

 به دست آورید. 
توانند با به اشتراک گذاشتن توان تولید ها می شرکت تأمین:  و   تولید   در   همکاری  •

های خود را کاهش دهند. برای مثال، دو شرکت که قطعات یا منابع تأمین، هزینه
مکاری، در خرید مواد اولیه  توانند با هکنند، می مختلف یک پمپ را تولید می 

 مند شوند. جویی کنند و از مزایای خرید عمده بهرهصرفه
برای مقابله با چالش مهاجرت نیروی   نوآوری:  مراکز   و   ها دانشگاه   با   همکاری  •

ها و مراکز نوآوری محلی همکاری کنید. این همکاری متخصص، با دانشگاه
های تحقیقاتی ن، انجام پروژهتواند به شما در دسترسی به استعدادهای جوامی 

مشترک و همچنین استفاده از امکانات آزمایشگاهی تخصصی کمک کند. این  
شود تا از کند، بلکه باعث می رویکرد نه تنها به حل مشکلات فنی شما کمک می 

 های روز دنیا نیز عقب نمانید. فناوری

 آینده   اندازچشم   و   بندی جمع   پنجم:  بخش 

سی، اغلب یک زنگ هشدار است که مدیران را به بررسی  شکست در مناقصات مهند
کند. در  های فروش و تحلیل دقیق رفتار مشتریان وادار می فرآیندهای داخلی، استراتژی

گذاری بر اساس شرایط فعلی اقتصاد ایران، تمرکز صرف بر کیفیت فنی یا قیمت



از »فروش  های مهندسی باید فراترهای سنتی دیگر کارآمد نیست. شرکتهزینه
سازی ارزش  حل« فکر کنند و با رویکردهای نوین بازاریابی، مدلمحصول«، به »ارائه راه

 و ارائه خدمات، به مشتریان خود کمک کنند تا مشکلات مالی و فنی خود را حل کنند.

  انرژی،   ناترازی های ساختاری مانند انداز دو سال آینده، چالشبا نگاه به چشم
های کوچک و ، آینده فعالیت شرکتآب  کمبود   و   متخصص   نیروی   مهاجرت   ها، تحریم 

متوسط ایرانی را به شدت تحت تأثیر قرار خواهد داد. بقا و رشد در این شرایط،  
 های هوشمندانه است: نیازمند اتخاذ استراتژی

و   انرژی   مصرف   سازی بهینه گذاری در ها باید با سرمایهشرکت انرژی:  ناترازی  •
های جدید، وابستگی خود به انرژی گران و نامطمئن دولتی ژیاستفاده از تکنولو 

های مدیریت انرژی هوشمند و را کاهش دهند. استفاده از اینورترها، سیستم
های تولید را به شدت کاهش تواند هزینههای خورشیدی کوچک می حتی پنل

 دهد. 
ا  هوابستگی به قطعات وارداتی یک نقطه ضعف بزرگ است. شرکت ها:تحریم  •

و تمرکز بر   قوی  داخلی   تأمین   زنجیره ، ایجاد قطعات  سازی بومی باید به سمت 
 کنند، حرکت کنند. بازارهایی که از محصولات بومی استقبال می 

  محیط های کوچک و متوسط باید با ایجاد یک شرکت متخصص:   نیروی   مهاجرت  •
مالی  های یادگیری و رشد شغلی، و ارائه مزایای غیر، فرصتپویا  و   جذاب   کار 

)مانند دورکاری یا ساعات کاری منعطف(، نیروهای متخصص خود را حفظ کنند. 
ها و جذب نیروهای جوان و مستعد نیز یک استراتژی  همکاری با دانشگاه

 بلندمدت حیاتی است. 
و استفاده از  آب  مصرف   مدیریت تولیدی باید به فکر -صنایع مهندسی  آب:   کمبود  •

های آینده، ارائه  ( باشند. در پروژهRecyclingهای بازچرخانی آب )تکنولوژی
تواند یک مزیت رقابتی بزرگ باشد و مشتریان آب یا بدون آب می های کمحلراه

 را به سمت شما سوق دهد. 



گیرند  های سنتی فروش فاصله می هایی است که از مدلطور کلی، آینده از آن شرکتبه
های نوین و ایجاد فناوریوکار، اتخاذ های کسبو به سمت نوآوری در مدل

کنند. در این بازار، برنده کسی است که نه تنها های استراتژیک حرکت می همکاری
های پیچیده فروشد، بلکه به مشتریان خود در حل چالشمحصولی باکیفیت می 

 کند. اقتصادی کمک می 

 می رسانم که نظر شما چیست ؟ با این سئوال شروع کردم و با این سئوال به پایان

ریان دهند و مشتراحتی شکست می های ما را در مناقصات بهدر شرایطی که رقبا قیمت
صنعتی دیگر حاضر به پرداخت هزینه برای کیفیت برتر نیستند، آیا واقعاً مشکل از بازار 

 است یا از درون سازمان ما؟ 
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